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Prefácio

			Neste livro, você encontrará uma jornada que se desenrola através de uma história de persistência, superação e vontade de vencer, exemplos únicos de crescimento contínuo e acelerado. Este livro é uma viagem de anos que nos levaram ao local onde hoje estamos, nosso modelo de gestão, dilemas e grandes aprendizados.

			Quando iniciamos a nossa caminhada, não tínhamos ideia de quão longe chegaríamos e quantas vidas impactaríamos. Ao longo do processo de criação, mergulhamos na história, revimos conceitos, refletimos e chegamos a uma surpreendente conclusão que vale ser entendida em cada página do livro.

			Em muitos aspectos, esta é uma história sobre liderança e modelos de gestão, atos e fatos de pensar fora da caixa. Aqui mostram-se falhas, mas também soluções, fatos surpreendentes e uma conclusão inesperada. Aqui, abrimos a nossa caixa de ferramentas que, se bem aplicada, pode ser uma virada de chave para todos os que buscam.

			Convidamos a se enxergar em aplicações e dilemas que enfrentamos em nossa jornada diária, como foi quando tivemos que decidir entre deixar de fabricar produtos de limpeza e nos concentrarmos em produtos para carros, que foi quando nossa paixão falou mais alto ou quando viramos a chave e trocamos de marca mesmo com a empresa sendo líder no mercado em nossa região. Certas vezes, enxergamos diversas maneiras de liderar e buscar resultados que parecem receitas prontas, mas, até que ponto, tudo se aplica 100% em qualquer negócio? Será que a liderança humanizada tão difundida hoje é totalmente aplicável em sua maneira literal, será que uma ser humano demais, não seria desumano? Por exemplo, uma grande empresa instala-se ao lado de uma pequena empresa, a pequena gera três empregos e a grande vinte, em pouco tempo, a pequena empresa quebra, qual foi a melhor para o bairro com o saldo de empregos remanescentes? 

			Vamos juntos desbravar este livro, engajar-nos em nossa cultura enxergando um pouco de nossos segredos, estamos juntos!

			Boa leitura!

			Milena Mota Maia Nobre

			“Faça o seu melhor enquanto você não tem condições melhores de fazer melhor ainda.”

			Mario Sergio Cortella

		

	
		
			Os insumos encontram-se em suas mãos, empreender é decisão

			Antes de qualquer coisa, deixe-me contar-lhe uma história: na década de 1940, o sertanejo da região do Baixo Jaguaribe lutava para sobreviver em meio à seca. A carnaúba era uma das poucas espécies que sobreviviam às condições precárias em que aquele solo se encontrava e uma das poucas opções possíveis de plantio.

			Parecendo mesmo ter a força natural do nordestino, a árvore da carnaúba não apenas suportava o forte sol e a falta de chuvas, como também se tornava uma fonte de vida no sertão, de modo que desde sua palha até sua madeira eram aproveitadas.
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			Foi exatamente neste cenário que, em 1944, o meu bisavô materno, Félix Freitas Sampaio, ganhou algumas sementes de carnaúba de seu conterrâneo, Perboares Girão, tio do meu pai. Ele passou a plantá-las artesanalmente na região de sua cidade natal, Morada Nova, nas terras de Caraúbas – um nome devido exatamente ao cultivo dessa espécie.

			Com o passar do tempo, a plantação de carnaúba de meu bisavô ganhou cada vez mais terreno e se tornou uma verdadeira fonte de matéria-prima para a região onde morava. Dessa forma, a carnaúba passou a fazer parte da história da minha família, que pratica seu cultivo por diferentes gerações.

			Desde garoto, tive esse apreço pela cera de carnaúba, pois já percebia riqueza e as diversas possibilidades que essa matéria-prima poderia nos proporcionar – mesmo sem possuir todo o conhecimento técnico que tenho hoje. Entre elas, está a otimização da qualidade dos produtos para lavagem de carros. 

			Ainda garoto, sonhava com a gama de possibilidades do que poderia proporcionar ao mundo. Eu sonhava alto, talvez até mais alto do que as próprias carnaúbas.

			Quem tem espírito empreendedor não vive apenas de sonhos, e sim de se empenhar em realizá-los, por mais ousados que possam parecer.

			Anos mais tarde, comprei as terras de meu bisavô, sendo o representante da quarta geração a assumir a posse do local. Em busca de honrar a memória de minha família e por acreditar no potencial comercial dessas altas palmeiras nordestinas, trabalhei pela expansão daquela plantação. Quando me interessei em comprá-las, o herdeiro das terras decidiu por me vender apenas porque era da família e daria continuidade às plantações.

			Resolvi fazer um plantio de cerca de 10.000 carnaubeiras desde as sementes, utilizando as técnicas que estudei junto ao conceituado pesquisador Afro Negrão, que tem me dado muito apoio desde que idealizei esse projeto. Como passamos a contar com um açude no local, também conseguimos irrigar diariamente a plantação, o que acelerou bastante o crescimento das palmeiras.

			A sensação não é apenas de manter viva a memória do trabalho de meu bisavô, mas também de levar essas realizações a proporções cada vez maiores. Atualmente, trabalho na elaboração de produtos automotivos e confesso que a utilização da cera de carnaúba nesses processos é mais que motivo de orgulho, tanto devido à história da minha família, como por ser uma produção genuinamente brasileira. É também um sonho realizado, a confirmação de muito do que já sentia com relação a essa matéria-prima e por fazer parte da história da evolução do uso da cera de carnaúba no Brasil e no mundo.

			Como brasileiro e cearense, orgulho-me de fazer parte do país que é o único produtor em larga escala da cera de carnaúba e também de ser natural do estado que é o maior exportador desse material.
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			Acabei descobrindo que, muitas vezes, o insumo já nos pertence, porém levamos algum tempo para descobrir como ele pode nos gerar um empreendimento.

			Apesar de haver uma caminhada em minha vida, com anos de distância entre o contato com a matéria-prima e o conhecimento sobre o empreender, não vejo que esse tempo tenha sido em vão. Pelo contrário. Foi uma jornada de muito aprendizado, tentativas, erros e acertos, até que desenvolvesse técnicas muito bem aprimoradas para aplicar nas produções e me posicionar tão bem no mercado.

			Hoje tenho total consciência de que essa jornada só ocorreu porque já havia o espírito empreendedor dentro de mim e, de alguma forma, isso diferenciou a minha iniciativa de tantas outras existentes no país.

			Digo isso porque é comum que as maiores exportações do Brasil sejam commodities, sem tanto investimento na transformação da matéria-prima. Então, o que acontece normalmente é a manufatura básica da carnaúba, apenas o refinamento dessa matéria-prima para depois vendê-la.

			No meu caso, quis investir num diferencial, usando a carnaúba tratada e refinada, para já transformá-la em cera automotiva de alto padrão, com uma apresentação para o mercado. Essa iniciativa me tirou do campo das commodities e me posicionou alto no mercado.

			Eu tinha o insumo nas mãos e reconheço que não descobri rapidamente como poderia trabalhar com ele; porém, investi tempo para descobrir a melhor forma de fazê-lo e, hoje, não tenho dúvidas de que encontrei o caminho certo.

			A partir da cera de carnaúba, criei um produto de valor agregado muito maior e comecei a vender com a minha própria marca (Vonixx), colocando-a junto às melhores ceras automotivas do mundo.

			Gosto muito de uma frase do professor Mario Sergio Cortella, que diz: “faça o seu melhor enquanto você não tem condições melhores de fazer melhor ainda”. Creio que foi me baseando nesse princípio que consegui grandes avanços no início da minha carreira como empreendedor.
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			Há quem pense que, para trilhar esse caminho, contei sempre com uma boa estrutura financeira e todo o maquinário necessário. Mas a verdade é que tinha à disposição apenas um ferro de passar como minha chapa aquecedora, uma batedeira como reator, um cabo de vassoura para mexer a cera em uma panela e muita vontade de descobrir o quão valiosa a cera de carnaúba poderia se tornar.

			Naquele momento, ao invés de ficar apenas no campo das ideias por não ter ainda a estrutura necessária para iniciar meus experimentos, coloquei o conhecimento que já tinha em prática, usando o pouco que possuía nas mãos, e passei a pensar comigo mesmo:

			— Como é que eu posso fazer isso? A ideia é genial, mas é o ponto de partida! Qual qualidade posso alcançar nesse produto automotivo com a cera de carnaúba? Será que o diferencial dela pode estar no brilho? Será que teria remoção fácil?

			Buscando responder a essas perguntas foi que comecei a pesquisar especificamente a cera de carnaúba e estudar bastante sobre o assunto. Confesso que as minhas descobertas iniciais não foram tão animadoras. Teria de enfrentar muito mais dificuldades do que imaginava, além da falta de maquinário. Entretanto, não desanimei diante desses obstáculos. Na verdade, hoje sou grato por eles, pois foi para vencê-los que desenvolvi diversas técnicas, sistemas e métodos, que, aliados a muita persistência, trouxeram-me grandes resultados. Essas técnicas foram resultado justamente das adaptações que tive de fazer por não ter os equipamentos necessários ou um acesso tão facilitado aos conteúdos da internet como temos atualmente. Foram muitos erros e acertos até chegar à fórmula ideal.

			Toda essa busca foi motivada pelo espírito empreendedor que há em mim e não simplesmente por uma ideia da cultura empresarial que sempre houve em minha família.

			Meu avô, por exemplo, sempre teve a bodega dele em Fortaleza e vivia satisfeito com ela. Era um bom comerciante, honesto e querido na região onde morava, mas a expansão do seu negócio não estava em seus planos, e sim a estabilidade.

			Cito essa diferenciação entre empresariado e empreendedorismo devido às demandas que o empreendedor precisa atender. Nos dias de hoje, a decisão de empreender carrega consigo a necessidade de crescer, avançar. Seria muito cômodo se o empreendedor pudesse escolher a estabilidade, de modo que sua empresa se perpetuasse, acompanhando pelo menos a inflação. Porém, o empreendedor que hoje procura somente a estabilidade acaba quebrando. Não existe meio-termo: ou a empresa se antecipa à crise para buscar crescimento ou afunda.

			Tomemos como exemplo estes mesmos antigos empresários donos de bodega, assim como o meu avô. Quando a primeira grande rede de hipermercados chegou a Fortaleza e se instalou na Avenida Aguanambi, por exemplo, muitos acabaram quebrando, infelizmente.

			Convivi durante a juventude com outros empresários que até tinham algo de empreendedor, como desejo de crescer e avançar, mas pecavam pela desorganização financeira, pela gestão do negócio de modo geral, e por isso não conseguiram crescer. Sendo assim, posso dizer que, ao longo da vida, tive diversos exemplos do que fazer, como a honestidade do meu avô em sua bodega, mas também do que não fazer, como esses outros colegas um tanto quanto desorganizados.

			Ao final das contas, sempre que falo em empreendedorismo, lembro-me de que, mesmo tendo nascido com esse desejo – ainda como uma semente a ser germinada –, desenvolvi-o aprendendo muito com os acertos e os erros das pessoas à minha volta.

			Acredito que esse aprendizado só ocorreu porque diariamente tomei a decisão de assumir meu perfil empreendedor. Porém, no meu caso, além da decisão, contei com o talento e com minhas aptidões naturais para alçar voos mais altos… e assim nasceu a Vonixx.

			Descobrir-se empreendedor e decidir diariamente assumir esse perfil é com certeza a “fórmula” para dar certo. No final das contas, o “insumo” mais importante sempre esteve nas minhas mãos, o empreender foi algo resultante apenas da minha decisão.

			

	

Parte 1

			O DESEJO DE VENCER

		

	
		
			Desejos e necessidades são diferentes, mas juntos são excepcionais

			Um empreendedor aprende a alinhar a sua necessidade ao seu desejo.

			Capítulo 1

			“Nas grandes batalhas da vida, o primeiro passo para a vitória é o desejo de vencer!”

			Mahatma Gandhi

			(advogado e defensor dos direitos humanos, pacifista)

			Em 1980, Fortaleza vivia a realidade de uma cidade que desfrutava de seu próprio crescimento. Após ter sido metropolizada (1970), via seu território se expandir e chegar a regiões que, até então, eram consideradas muito distantes, por serem relativamente longe do centro urbano. Foi exatamente neste contexto que eu nasci.

			Filho de um carteiro e uma dona de casa, ainda muito novo me mudei com a família para a Messejana – na época, região metropolitana de Fortaleza – indo morar em uma área sem saneamento básico e vivendo uma realidade de vida que não se caracterizava pela miséria, mas pela limitação de viver sempre com o dinheiro contado. Durante todo o mês, alimentávamo-nos com comidas simples, porém nunca nos faltou nada.

			Apesar das limitações financeiras e da situação precária do bairro onde morava, não considero que tive uma infância triste. Pelo contrário! Colocar os pés descalços na lama da rua para jogar bola com meus amigos era uma verdadeira alegria para o menino Paulo, e minhas idas à casa de meu avô significavam para mim a “ostentação” que era possível para um garoto da minha realidade: tomar uma Coca-Cola. Afinal de contas, esse tipo de gasto não era possível no cotidiano da minha casa, com meus pais.

			Não posso dizer que, naquela época, não sonhava em ter uma vida com mais conforto no futuro, mas a verdade é que jamais menosprezei o pouco que meus pais conseguiam dar a mim e a meus irmãos, com muito esforço. Eles sempre fizeram o melhor que podiam e, quanto à mudança de vida, se eu quisesse que ela acontecesse, sabia que teria de partir de mim.

			O “pateta” que surpreendeu o professor

			Se os pés descalços na lama ou a ostentação do refrigerante na bodega do meu avô me trazem boas lembranças da infância, os meus momentos em sala de aula não fazem parte dessas memórias agradáveis.

			Eu detestava estudar! Tinha raiva de ir para a escola e, antes mesmo que existisse o termo bullying, eu já era apelidado de “pateta” porque só tirava notas baixas nas provas. A verdade é que não conseguia prestar atenção nas aulas e, como na época ainda não havia muito conhecimento sobre o assunto, o meu transtorno do déficit de atenção e hiperatividade (TDAH) – diagnosticado cerca de 20 anos depois – era visto apenas como “preguiça de estudar”.

			No sistema tradicional de ensino, quem tem TDAH fica em uma desvantagem terrível com relação aos outros estudantes. Enquanto aqueles que não têm o transtorno conseguem prestar atenção na aula, por mais que o assunto não seja do interesse deles, aqueles que o têm não conseguem se manter focados enquanto o professor apresenta o conteúdo no quadro.

			Como eu não conseguia prestar atenção em nenhuma aula e também tinha muita dificuldade de estudar o conteúdo em casa, meu boletim sempre vinha com muitos zeros… pela falta de informação sobre o assunto na época, cresci me questionando se era mesmo verdade o que meus colegas diziam, apesar de não gostar nem um pouco do apelido que me deram. “Será que sou mesmo um pateta? Por que não consigo aprender vários dos assuntos que ensinam na escola?”, pensava.

			Essa foi a realidade em praticamente todos os colégios onde estudei, como no Presidente Médici, no 15 de Novembro, no Olavo Bilac, no Evolutivo… As mudanças de escolas me pareciam inicialmente a esperança de descobrir que o problema não era comigo, mas infelizmente a situação só se repetia.

			Sempre sofri com o TDAH na escola, desde o primeiro grau até à época do pré-vestibular. Era visto como chacota e, ao mesmo tempo em que me envergonhava daquilo, também me esforçava para tentar mudar aquela situação. “Não, mãe, agora vou conseguir estudar e tirar notas boas. A senhora vai ver, vão me chamar lá na frente pra entregar o meu boletim, porque vou me destacar”, dizia.

			Eu tomava a decisão, começava a prestar atenção nas aulas, esforçava-me para estudar as matérias, mas voltava a tirar notas muito baixas, e tudo voltava a ser como antes. Minha mãe reclamava do meu desempenho ruim na escola e meus colegas caçoavam de mim. “Esse aí não vai dar em nada. É um lascado na vida, mesmo”, eles diziam.

			A verdade é que meus gatilhos podem ser acionados para me colocar para baixo ou me impulsionar, e em meio a todo esse contexto de dificuldade de aprendizado acabei passando por uma situação na qual provei a minha capacidade e me superei.

			Certa vez, após ter tirado nota baixa em uma prova de recuperação em química, meu professor disse que não tinha mais o que fazer e eu seria reprovado. Desesperei-me. Sabia que meus pais se esforçavam muito para pagar o meu colégio e não podia dar esse desgosto a eles. Então, minha mãe foi até o colégio, conversou com a coordenação e o meu professor me fez um desafio:

			— Paulo, só vou te passar se você tirar pelo menos um 9,0 nessa prova. Mas não pense que vai ser fácil, porque dessa vez vou botar pra lascar!

			— Pois pode anotar aí, professor. Eu vou passar! – respondi.

			— Então, estamos acertados. Não aceito menos que 9,0.

			Bem, não sei se a intenção daquele professor era realmente me prejudicar ou instigar alguma reação para me impulsionar. A questão é que, como sou movido por desafios, as palavras dele despertaram em mim uma determinação que ainda não tinha surgido até então. Passei todos aqueles dias estudando muito a matéria de química, como nunca havia feito antes. Busquei até mesmo livros que não estavam no material adotado pela escola para me aprofundar no assunto. E essa busca extra me ajudou bastante, porque a prova tinha questões de matérias que nem haviam sido ensinadas na escola.

			Afinal de contas, qual foi o resultado de todo esse esforço? Tirei um 10,0 naquela prova – feito que nenhum estudante dele tinha conseguido até aquele dia – e o professor ficou impressionado; afinal, só fui rever alguns assuntos colocados ali quando cursei a faculdade de química.

			Ao ler este relato, talvez você pense que guardei rancor desse professor, mas decidi alimentar outro tipo de pensamento. Não me importa se a intenção dele era me prejudicar ou me testar, prefiro pensar que ele acionou em mim o gatilho que me fez encontrar a capacidade de me superar, de vencer desafios.

			Foi devido justamente a esse episódio que acabei descobrindo minha paixão pela química e isso me possibilitou a especialização em Química Industrial. A verdade é que, quando me apaixono por algo, consigo trabalhar naquilo com excelência, atingindo um nível altíssimo de qualidade.

			Creio que essa experiência no colégio foi bem mais que uma oportunidade de provar que meus colegas – e até mesmo alguns dos meus professores – estavam errados em me julgar como um “pateta”. Eu não era incapaz, apenas diferente, porque tinha outra forma de enxergar o mundo e de conectar ideias.

			Quanto à minha dificuldade com as matérias na escola, eu era apenas seletivo, expressando minha falta de vontade em aprender sobre certos assuntos que não faziam sentido para mim. Reconheço que tanta seletividade me prejudicou no sistema convencional de ensino, mas hoje considero que essa é uma das minhas maiores virtudes. Acredito que, se tivesse buscado ser bom em todas as matérias, talvez não conseguisse o nível de conhecimento específico que tenho hoje sobre química!

			Quem sabe “de tudo um pouco” acaba não sabendo o suficiente sobre nada.

			Empreendedor desde cedo

			Eu não via tanto futuro para mim mesmo na escola e seguia com meus estudos na tentativa de honrar os esforços dos meus pais em pagar por eles. Contudo, aos 12 anos de idade, comecei a colocar em prática as ideias que tinha para ganhar o meu próprio dinheiro e não depender dos meus pais. Na verdade, minha intenção não era gastá-lo com coisas para mim, e sim guardá-lo no cofre, para construir minhas economias e ver esse montante crescer.

			Comecei com a venda de peixes ornamentais. Para isso, construí no quintal da minha casa um tanque com cimento e areia, e coloquei peixes ornamentais variados ali dentro, como Guppy, Molinésia, Espadinha e vários outros que já havia descoberto que vendiam bem nas lojas.

			Cheguei a vender alguns peixes e movimentar um pouco o negócio, ganhei até alguns trocados, mas quando comparei o trabalho investido com os resultados, entendi que aquela ideia não era tão boa. Então, criei uma locadora de CDs.

			No início dos anos 1990, o CD ainda era uma novidade no mercado e nem todos podiam comprá-lo. A ideia de alugá-lo me parecia boa e montei uma lojinha na área da minha casa, com as capas dos CDs expostas para os clientes escolherem. Mas a venda do produto logo se tornou acessível e o aluguel já não fazia mais sentido. Por isso, esse negócio também não deu certo.

			Já no ano de 1996, meu pai comprou um Chevette e passei a oferecer serviço de frete com o carro dele. Era coisa de menino inquieto, mesmo. Eu nem tinha carteira de habilitação, mas, como as entregas eram só ali nas redondezas, fazia o transporte de várias coisas para ganhar cerca de R$ 5,00 – o que, na época, valia consideravelmente mais do que hoje.

			Levava compras, móveis pequenos, eletrodomésticos e até animais, como certa vez em que levei um porco no porta-malas. Eu até ganhava o meu dinheiro, mas o problema surgia quando o meu pai pegava o carro para ir ao trabalho. A confusão era grande! “O que é essa catinga dentro do carro, rapaz? Paulo, você usou meu carro pra fazer frete de novo? Qualquer dia você vai levar uma pisa, menino!”, ele dizia.

			Cansado de causar problemas ao meu pai com o carro, parei de oferecer o serviço de frete no bairro e comecei a procurar outras oportunidades de trabalho. Foi quando tive a ideia de montar uma oficina de bicicletas. Conhecimento para fazer os reparos não me faltava. Eu sabia bem desempenar aro, regular marcha, calibrar pneu, mas só consegui ajeitar as bicicletas dos meus amigos na camaradagem, sem ganhar nenhum tostão.

			Apesar de não ter alcançado sucesso com essas primeiras tentativas de empreendedorismo, não digo que esses negócios significaram um fracasso total. Tampouco me envergonho de cada uma delas, porque estava correndo atrás dos meus objetivos honestamente.

			Em vez de ficar sentado no sofá de casa, lamentando-me pelos fatores que todos consideravam ser minhas limitações e por não ter dinheiro para acumular minhas economias, es tava tentando mudar a minha própria realidade.

			Meu desejo era juntar dinheiro e, realmente, tudo o que ganhava nessa época ia para o meu cofre, que era colado em uma mesa para ninguém conseguir abri-lo. E você deve estar se perguntando: “Para que o Paulo tanto queria acumular essas economias?”. Sinceramente, nem eu mesmo sabia ao certo. Talvez para investir dali a alguns anos, ou até mesmo para conseguir suprir alguma necessidade mais séria que pudesse vir a ter depois.

			Por ora, entre desejos e necessidades, minha única meta era encher aquele cofre e estava determinado a cumprir esse objetivo.

			O empreendedor se descobre vendedor

			Durante a adolescência, o desejo de ganhar meu próprio dinheiro se tornou mais forte. Porém, como não via a possibilidade de receber uma “mesada” dos meus pais, como alguns amigos do colégio, percebi que precisava realmente buscar um trabalho com ganhos um pouco mais “garantidos”, ainda que fosse pouco. Sendo assim, consegui a oportunidade de trabalhar na fábrica de roupas de um dos meus tios. Nessa fábrica, o meu trabalho era um tanto quanto “mecânico”: passar cordões nas cinturas dos shorts. Apesar de parecer simples, agarrei aquela chance como a oportunidade da minha vida. Era meu primeiro emprego em uma empresa e, enquanto os meus empreendimentos não vingavam, seria com aquele trabalho que conseguiria juntar minhas economias.

			Foi mostrando empenho naquela empresa que aprendi a otimizar ao máximo o meu trabalho. Em menos de uma hora, conseguia colocar o cordão em pelo menos 100 calções.

			Depois de trabalhar durante algum tempo nessa fábrica, passei a ajudar uma das minhas tias em sua loja de roupas femininas (adultas e infantis), no polo comercial popular do centro de Fortaleza, conhecido popularmente como Beco da Poeira.

			Mesmo ganhando apenas uma ajuda de custo fixa e sem receber comissão, trabalhava naquela loja vendendo roupas femininas, vestidos, calcinhas de criança e, com isso, descobri que tinha bastante talento para vendas. Eu entendia qual era o caminho para convencer as pessoas, como, por exemplo, reforçar o diferencial do produto. 

			— Tia, me diga o que essas calcinhas novas que a senhora comprou pra loja têm de diferente das outras. Por que elas são melhores? – perguntava a ela.

			— Paulo, nós somos a única loja que tem essas calcinhas aqui no Beco. Elas são melhores por causa do tecido, que tem mais qualidade; a costura é reforçada, mas elas também são mais confortáveis que as outras – ela respondia.

			— Então, agora deixa comigo que me viro aqui e vou vender essas calcinhas.

			Sempre atendia os clientes com esses pontos de diferencial em mente para montar meus argumentos. “Essa calcinha, trouxemos de Goiânia. É exclusiva, feita em algodão e não vai dar coceira na sua bebê. É muito confortável e também dura mais”, dizia para a clientela.

			Eu tinha todos os argumentos para convencer as clientes e a prática com as vendas na loja me deu bas tante segurança para amadurecer ainda mais o meu perfil empreendedor.

			Pouco tempo depois, um tio me convidou para gerenciar uma empresa de fabricação de telas mosquiteiras que ele estava abrindo – telas usadas para proteger as crianças, principalmente dos mosquitos. Senti-me honrado com o convite e fui trabalhar com ele. Afinal, considerava aquela proposta um tipo de promoção de cargo. “Comecei como operário em uma fábrica, depois me tornei vendedor na loja e agora estou me tornando gerente de um negócio”, pensei, feliz comigo mesmo.

			Como o negócio ainda estava sendo formado, tive de assumir diversas funções além da gerência no cotidiano dessa nova empresa, como a contagem das telas mosquiteiras e também a venda dos produtos. Minhas habilidades como vendedor foram se aprimorando cada vez mais, de modo que me apaixonei por essa parte do trabalho, que me possibilitava contato com os clientes e a boa articulação dos argumentos para vender as telas.

			Confesso que não ganhei fortunas ali, mas também não me arrependo daquele tempo, porque aprendi bastante sobre os movimentos de uma empresa, seus problemas, seus erros e acertos. Além disso, em todas essas oportunidades de trabalho, consegui ganhar um dinheiro que me possibilitou fazer investimentos um pouco maiores e mais “ousados” para a minha condição na época, como, por exemplo, o consórcio da minha motoneta Honda Biz, que comecei a pagar já no ano 2000, com parcelas de R$ 60,00.

			Um passo para trás e dois para a frente

			Quando chegou o tempo de prestar vestibular, confesso que não me entusiasmei tanto com a ideia de fazer faculdade. Mas, para um pai que tanto se esforçou para pagar os estudos dos filhos como o meu, vê-los sendo aprovados em uma universidade pública era como ver todo o seu esforço sendo validado. Com isso, tentei alinhar a matéria que mais desenvolvi aptidão na escola à minha escolha de curso no nível superior. Por isso, pensei: “Qual é a concorrência dos cursos relacionados à Química na Federal?” e descobri que a área de Química Industrial era pouco concorrida na época. Ainda assim, como a minha base de estudos nas outras matérias não era boa, fui aprovado em uma colocação que quase me impediu de entrar para a faculdade. Mas, enfim, consegui entrar.

			Nessa época, tive de deixar o trabalho de gerente e vendedor na empresa de telas do meu tio porque o curso de Química Industrial ocupava praticamente o dia todo.

			Apesar de não ganhar muito, aquele salário ainda era o que tinha para pagar as minhas despesas, como a passagem de ônibus para a faculdade, alimentação durante o dia, as cópias dos materiais recomendados pelos professores e ainda as parcelas do consórcio da minha moto. Com a saída do emprego, o pouco dinheiro que sobrou foi embora com as despesas.

			Contei com a ajuda do meu pai nessa época, que se propôs a me dar o dinheiro das passagens de ônibus, mas, ainda assim, eu sabia que isso pesava no orçamento dele. De início, eu pegava dois ônibus para ir à faculdade e dois para voltar. Até que descobri uma van, que passava próximo à minha casa e ia até a universidade. Dessa forma, passei a gastar a metade do valor que tinha disponível para o ônibus. Mesmo assim, a situação financeira não era nada fácil. Eu estava sem minha fonte de renda garantida e as dívidas começaram a surgir, como as parcelas do consórcio que se acumulavam – o que parecia óbvio de acontecer, já que sequer tinha o dinheiro para almoçar no RU (Restaurante Universitário).

			Um dia, recebi uma ligação do banco avisando que perderia o contrato do consórcio devido aos três meses de inadimplência. Pedi ajuda novamente ao meu pai e ele recorreu ao seu décimo terceiro salário para pagar as parcelas atrasadas. Mas eu sabia que não poderia contar com mais esse apoio financeiro todo mês. “Olha, meu filho. Consegui pagar as parcelas pra você não perder o consórcio, mas não posso pagar daqui pra frente”, ele disse.

			Logo depois que coloquei o consórcio em dia, fui contemplado e consegui enfim tirar a minha Honda Biz, mas ainda precisava continuar pagando as parcelas. Por isso, tinha de encontrar uma fonte de renda possível em paralelo com a faculdade – e muito rápido.

			Nessa busca por encontrar uma forma de ganhar dinheiro que não prejudicasse os estudos, passei a distribuir meu currículo, tentando achar uma vaga de estagiário em alguma empresa ou laboratório. Nenhuma dessas companhias me chamou e, sinceramente, hoje dou graças a Deus por isso. Não estou dizendo com isso que é errado um universitário buscar um estágio.

			Foi jus tamente a falta de oportunidades que me levou a retomar o empreendedorismo, a amadurecê-lo dentro de mim e colocá-lo em prática novamente na minha vida.

			Durante algumas conversas com um colega de faculdade chamado Reginaldo, visualizei uma boa forma de começar o meu próprio negócio.

			— Reginaldo, estou em uma situação difícil, cara! Estou sem grana e preciso pagar meu almoço no RU, as cópias da faculdade, os 60 reais do consórcio da moto todo mês, além do dinheiro do combustível. Meu pai me ajudou a pagar as parcelas atrasadas, mas agora vou ter que assumir essa despesa. O que faço? – questionei.

			— Rapaz, uma ideia boa é você fazer produtos de limpeza pra vender. Não sei se dá pra ficar rico, mas pode render o dinheiro que você está precisando agora – respondeu-me.

			— É verdade. Pode ser uma boa ideia, mesmo.

			— É, rapaz! Olha só, tem uma fábrica aqui perto que vende a matéria-prima pra você fazer esses produtos. Você compra lá e vende o produto já pronto – completou.

			Talvez você esteja pensando, quanto eu tinha para começar o novo empreendimento? Cerca de R$5,00. Foi com esse dinheiro que comprei um pouco de matéria-prima, fiz a minha primeira garrafa de material de limpeza e comecei a vender. À medida que lucrava, investia na compra de mais matéria-prima para fabricar mais produtos e assim fazer o meu novo negócio crescer. Desde o início, sempre gostei de carros e um dia, por ser muito curioso, perguntei a um amigo que estava lavando seu carro sobre os produtos que ele usava. Passei ainda alguns anos vendendo produtos de limpeza, mas o interesse pela área automotiva já estava lá.

			Não estranhe se, ao ler esta parte da minha história, você comece a me questionar: “Mas Paulo, você falou que queria juntar dinheiro desde a infância, trabalhou com seus tios, teve seus empregos com eles e voltou praticamente à estaca zero, com apenas 5 reais no bolso. Você não sentiu que estava regredindo?”.

			No momento do aperto, a sensação não é das melhores; e naquela época foi realmente difícil olhar para a minha situação e não ficar preocupado. Ao mesmo tempo, hoje entendo que a fase difícil é necessária, porque nos desafia a fazer o que parece impossível.

			Da mesma forma que fui desafiado por aquele professor a tirar uma nota 9,0 na escola – e consegui superar o desafio, tirando nota 10,0 – estava novamente me sentindo desafiado pela vida a sair daquela situação de muito desconforto.

			Quem imaginava que seria possível começar um negócio com apenas 5 reais no bolso? Era o que eu tinha no momento e assim foi o início da minha jornada como empreendedor na área de produtos de limpeza, que posteriormente viria a resultar em uma carreira de sucesso.

			[image: ]

			Alfabetização do empreendedor

			Desde garoto, sempre fui uma pessoa que busca dar andamento aos processos. Fazer o possível para tornar as realizações mais práticas e tirar os planos do papel para torná-los concretos sempre esteve nas minhas buscas diárias, tanto com relação ao suprimento de necessidades quanto à realização dos desejos. Por isso, quero iniciar esse quadro, a alfabetização do empreendedor, citando três características principais que fizeram – e ainda fazem – toda a diferença no amadurecimento do meu perfil empreendedor, e acredito que também pode ser assim com você:

			Acelerado

			Vivemos em um mundo que podemos chamar cada vez mais de VICA (volátil, incerto, complexo e ambíguo). Sabendo disso, é importante manter um ritmo acelerado. Se eu tiver as ideias, mas não agir rapidamente para colocá-las em prática ou testá-las, posso perder a oportunidade, o momento certo de fazer isso. Vale lembrar que acelerar é bem diferente de disparar desgovernadamente. Essa celeridade também inclui Atenção, para que esse ritmo acelerado não se traduza em algo mais raso, como uma simples “pressa” sem razão.

			Busca por oportunidades

			Não adianta ficar eternamente sentado, esperando algo acontecer, se você mesmo não conseguir enxergar as oportunidades que te cercam. Tenha um olhar sempre atento e busque pelas oportunidades ao seu redor!

			Capacidade de conexão

			Há quem diga que Criatividade é importante para o empreendedorismo e concordo plenamente com esta afirmação. Afinal de contas, empreender envolve essencialmente um caráter de inovação. Porém, há um alerta feito pelo empresário, investidor e autor Scott Belsky, em seu livro A ideia é boa, e agora?, que muito me chama a atenção. Ele diz que muitas pessoas têm diversas ideias altamente promissoras e geniais todos os dias, mas não conseguem colocar a maioria – ou nenhuma – delas em prática porque não olham para elas com uma intenção de conectá-las a outros elementos mais práticos. Por isso, considero que, para surtir bons resultados, a Criatividade precisa estar acompanhada dessa Capacidade de Conexão no perfil do empreendedor. Caso contrário, ele pode ser uma grande fonte de boas ideias, mas que acabam sendo desperdiçadas. Quando fui desenvolver a nova Vonixx, analisei diversas empresas de cosméticos para entender como elas trabalhavam. É óbvio que a proposta da minha empresa não é exatamente para esse nicho, mas, por enxergar que havia características desse mercado que poderiam me ensinar, fui atrás dessas informações.
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			Desejo e necessidade

			Como citei anteriormente, não considero minha infância como marcada pela necessidade do básico, mas também confesso que não foi marcada pela fartura e pela ostentação. Tudo na casa de meus pais sempre foi bastante comedido e, quando eu pensava em ter algo a mais, precisava recorrer aos meus próprios esforços para conseguir. Sendo assim, fosse nas minhas tentativas de empreendedorismo ainda da adolescência, fosse nas minhas oportunidades de emprego e até mesmo no início do meu negócio já na juventude, todas as minhas iniciativas sempre tiveram como objetivo principal não o suprimento de necessidades como alimentação, saúde e educação, mas sim atender a outras demandas que surgiram ao longo do tempo, como as do meu curso na faculdade, o consórcio da minha moto e até mesmo o crescimento do meu próprio negócio.

			Enquanto percebia o surgimento desses anseios, já alimentava o desejo de me tornar um grande empreendedor, e notava cada vez mais que o mercado de produtos para limpeza automotiva poderia me proporcionar esse crescimento.

			Hoje, considero que todas as necessidades pelas quais um dia já passei podem ser supridas diariamente com o resultado do meu trabalho, e já consigo ir além do básico. Isso não tem a ver apenas com o sucesso financeiro do meu negócio, mas sim com a disciplina que busquei aplicar na gestão financeira desde o início.

			Falo muito para as pessoas que não é preciso ganhar uma fortuna por mês para viver bem. Basta estabelecer prioridades e gerenciar o dinheiro com consciência. Conheço pessoas que ganham 10 mil reais por mês e fazem viagens caríssimas todos os anos sem se endividar, enquanto outras ganham 200 mil por mês e não conseguem se livrar das dívidas.

			Quanto aos meus desejos, continuo alimentando cada um deles, que se atualizam a cada momento da minha vida. Quando falo em alimentá-los, refiro-me ao fato de que penso neles como metas a serem alcançadas, estabeleço propósito para cada um. Exemplo disso é o desejo que tenho na área profissional de posicionar a minha empresa entre as 10 maiores do mundo. Todos os dias penso no próximo passo que preciso dar para alcançar esse objetivo.

			Quanto à minha família, desejo que meus filhos cresçam saudáveis, evoluídos como indivíduos e sejam realizados também profissionalmente. Confesso que sonho em vê-los trabalhando dentro da Vonixx, mas, se isso não for possível, vou celebrar suas conquistas da mesma forma.

			Na minha vida, apesar de serem fatores dis tintos, desejo e necessidade sempre se encontraram e, quando esses encontros ocorreram, ambos cooperaram para fortalecer o empreendedorismo em mim.

			Sem dúvida, esse é o melhor dos mundos e acho que hoje estou vivendo muitos dos resultados mais avançados desses encontros. Se eu for analisar, por que hoje me considero muito feliz, tanto na vida pessoal quanto na profissional? Porque, por mais que ainda não tenha realizado todos os meus desejos, vejo que os caminhos para essas realizações estão sendo trilhados e são encarados por mim como verdadeiras demandas do meu cotidiano.

			Quando uno desejo e necessidade, vejo que a realização de ambos está sendo construída e o sentimento é inevitavelmente de dever cumprido, porque olho para o meu dia e penso: “hoje fiz o que era preciso para avançar mais um passo rumo às minhas realizações”. Isso faz que me sinta – e me torne – uma pessoa melhor, me estimula a ajudar cada vez mais pessoas, por meio da estruturação de projetos sociais desenvolvidos e apoiados pela minha empresa, em busca de cooperar para que outros também possam sanar as suas necessidades alinhadas aos seus desejos e sonhos.
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			Referenciais no empreendedorismo

			Ao longo da minha carreira, posso dizer que muitas pessoas influenciaram bastante em meu perfil empreendedor – sejam personalidades bem conhecidas ou próximas a mim. Um desses nomes é o fundador da Apple, Steve Jobs.

			Sua história e visão de negócio me inspiram até hoje, por diversos motivos. Primeiro, vejo que ele não foi apenas um homem muito criativo, mas também com forte capacidade de conexão de suas ideias fantásticas. Não é à toa que a Apple continua sendo uma das marcas de maior sucesso no mundo da atualidade. Além disso, também me identifico bastante com sua história, justamente porque ele também teve sérias dificuldades na escola e acabou não se encaixando muito no sistema convencional de ensino, foi bastante desacreditado em sua infância e adolescência, mas surpreendeu a todos com o seu sucesso.
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